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Key Account Manager betreuen die strategisch wichtigsten und größten Kunden eines Unternehmens. Die in der Regel exklusive Betreuung von Schlüsselkunden mit hohem Kundenwert soll zum einen mehr Wachstum generieren und zum anderen die lokale Marktnähe sichern. Der Key Account Manager besetzt die Schnittstelle zwischen diesen bedeutenden Kunden und dem Unternehmen und sorgt für einen koordinierten Kundenkontakt. Der Großteil der Beschäftigten in diesem Bereich wird variabel entlohnt und über die Hälfte fährt einen Firmenwagen. Das Einkommen steigt zudem mit der Größe des Unternehmens und wachsender Berufserfahrung. So sind Einkommen oberhalb der 100.000-Euro-Grenze pro Jahr in Unternehmen mit mehr als 1.000 Mitarbeitern und bei Key Account Managern mit elf bis 14 Jahren Berufserfahrung möglich.

**Mehr Infos zu Gehältern in Marketing und Vertrieb unter www.compensation-partner.de**
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Covid-19 hat den stationären und digitalen Handel innerhalb weniger Monate tiefgreifend verändert und Entwicklungen beschleunigt. Große Marken und Hersteller aus dem B2B und B2C mussten ihre Digitalstrategie aufgrund geschlossener Ladengeschäfte und überlasteter Lieferketten schnell anpassen. Das ermittelte die neue Studie \"The State of Commerce Experience\" von Forrester Consulting und Bloomreach, die auf einer weltweiten Befragung von Entscheidern aus B2C- und B2B-Unternehmen sowie Konsumenten basiert. Viele kleine Einzelhändler haben währen der Krise ihre Ware erstmals über digitale Kanäle verkauft. In den folgenden Bereichen wollen deutsche Unternehmen in den nächsten zwölf Monaten ihre Investitionen steigern:Commerce-Technologie und -Tools (68 Prozent)Services von Dienstleistern, um Commerce-Technologie einzusetzen (64 Prozent)Marktforschung/Datenservices (52 Prozent)Fulfillment (50 Prozent)Content (49 Prozent)

Vor der Pandemie plante fast die Hälfte der Unternehmen weltweit, mehr in ihre stationären Geschäfte zu investieren. Inzwischen hat sich dieser Anteil halbiert. Stattdessen wollen Unternehmen jetzt die Investitionen in Online-Kanäle wie die eigene Website (64 Prozent), die eigene Mobile-App (58 Prozent), Social Media (52 Prozent) und Online-Marktplätze (46 Prozent) erhöhen.

**Weitere Ergebnisse der E-Commerce-Studie sowie Handlungsempfehlungen stehen zum kostenfreien Download zur Verfügung unter: https://bit.ly/TheStateofCommerceExperience**
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Systematische Cross- und Upselling-Angebote sichern dem Vertrieb Mehrumsätze. Das gilt besonders für Online-Shops. Einer Studie von Forrester Research zufolge bescheren Cross- und Upselling dem Vertrieb zehn bis 30 Prozent des E-Commerce-Umsatzes, etwa über zusätzliche Produktvorschläge. Typische Upselling-Techniken sind Vorschläge zu höherpreisigen Produktkategorien, Bundle-Angebote, inkludierte Extra-Services gegen Aufpreis oder Produkttrainings im B2B-Bereich. Laut einer Umfrage von Sopra Steria wollen mehr als drei Viertel der Unternehmen in Deutschland individualisierte Angebote nutzen, um ihre Umsätze auszubauen.

**Weitere Ergebnisse der Umfrage: https://bit.ly/2zXgYLC**
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Mit Persönlichkeitsanalysen, Bewerbungstipps und -coaching sowie einer kostenlosen zwölfmonatigen Game-Changer-Ausbildung wollen der Vertriebs- und Personalberater Revenue Maker und der Bundesverband für Vertriebsmanager e. V. Vertriebsmitarbeitern, die wegen der Covid-19-Krise unverschuldet ihren Arbeitsplatz verloren haben, unter die Arme greifen. Zudem soll das große Netzwerk des Vertriebsmanager-Verbands dabei helfen, einen neuen Arbeitgeber zu finden. \"Wir lassen gerade jetzt andere nicht im Stich\", begründet Revenue-Maker-Geschäftsführer Robert Mehlan die Aktion. Insgesamt stellt Revenue Maker 30 kostenlose Coaching- und Trainingsplätze in München, Köln, Berlin und Hamburg zur Verfügung. Beratung, Analysen und Ausbildung erfolgen aktuell bis auf Weiteres in web- beziehungsweise videobasierter Form.

**Weitere Informationen zur Hilfsaktion finden Sie unter www.revenue-maker.de/corona-hilfe/**
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Ähnlich wie ein Start-up sollten Unternehmen vor der Wiederaufnahme ihres Betriebs genau untersuchen, welche Kundenbedürfnisse in welchen Regionen sie tatsächlich bedienen können. Das empfiehlt Walter Sinn, Deutschlandchef der Unternehmensberatung Bain & Company, vor dem Neustart der Wirtschaft. Unternehmen könnten dadurch ihre Geschäftsmodelle und Prozesse so ausrichten, dass sie mit Blick auf den veränderten Markt zielsicher produzieren und die richtigen Dienstleistungen anbieten können. Es werde Nachfrageschwankungen geben, die es sorgfältig zu beobachten gelte, so Sinn. Unternehmen sollten alle sich bietenden Möglichkeiten nutzen, um den Umsatz zu steigern. Gleichzeitig müssten sie den reibungslosen Ablauf aller Geschäftsprozesse sicherstellen: Lieferketten, Produktion, Vertrieb und Service müssten auch in der aktuellen Situation zuverlässig funktionieren. \"In den nächsten Wochen muss es dem Management gelingen, dass Mitarbeiter, Kunden, Lieferanten und Investoren Vertrauen in das Wiederhochfahren des Betriebs haben\", betont der Bain-Deutschlandchef.
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**Generalvertreter** Generalvertreter ist ein Handelsvertreter, der sich zur Erfüllung seiner Aufgaben eines Untervertreters oder mehrerer Untervertreter bedient. Vertragliche Beziehungen bestehen nur zwischen Untervertreter und Generalvertreter, nicht aber zwischen Untervertreter und dem vertretenen Unternehmen. Das hat zur Folge, dass es Sache des Generalvertreters ist, dem Untervertreter die Provision zu zahlen. Die Beendigung des Handelsvertretervertrags mit dem Generalvertreter bedeutet nicht automatisch ein Ende des Untervertretervertrags. In einem solchen Fall muss der Generalvertreter dem Untervertreter kündigen und ihm gemäß § 89 b HGB einen Ausgleichsanspruch zahlen, wenn die entsprechenden Voraussetzungen vorliegen. Quelle: Kaapke, A., Paffhausen, A.: 333 Begriffe für das Management der Handelsvertretung, CDH Berlin
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Social-Media-Marketing zeichnet sich durch eine besonders hohe Dynamik aus. So sind neue Kommunikationskanäle wie Tiktok, Twitch und Foursquare im Begriff, ein Gegengewicht zu den bisherigen Platzhirschen zu bilden. Nichtsdestotrotz kommen die Newcomer bei Social-Media-Managern bislang kaum zum Einsatz, wie eine Studie der Agentur für Markenmanagement und der Macromedia Hochschule Hamburg ermittelt hat. Stattdessen konzentriert sich die Mehrheit auf die etablierten Kanäle Facebook (97 Prozent) und Instagram (88 Prozent). Die Video-Plattform Youtube ist bei 79 Prozent beliebt, ähnlich wie das Karriere-Netzwerk Linkedin (70 Prozent).

**Mehr unter www.springerprofessional.de/link/18067772**
